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2. Під час виконання різноманітних завдань у студентів з’яв-
ляється відчуття задоволення від спільних дій, бажання ставити
та досягати нові цілі.
3. Під час рольової гри формуються навички встановлення
контакту з партнером, вибору стратегії та тактики спілкування,
підбору найбільш вдалих форм та засобів [5, c. 72].
Таким чином, головна мета використання рольової гри при на-
вчанні іноземним мовам — розвиток комунікативних вмінь та на-
вичок спілкування іноземною мовою. Існує кілька методичних
прийомів, які, базуючись на застосуванні рольової гри, допомага-
ють досягнути цієї мети: «інтерв’ю», «банк інформації», «пошук
пари», «групові рішення», «координація дій», «дискусійна гра»
[3, c. 54]. У результаті використання рольової гри на заняттях з анг-
лійської мови студенти поліпшують свої знання з англійської мови.
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Роботу дрібних підприємств і великих фірм неможливо сьогод-
ні уявити без ділового листування: електронної пошти, телеграм,
факсів, телексів, які стали важливими каналами зв’язку. Комуні-
кативне завдання тексту ділового листа — встановити і підтри-
мувати контакт, повідомити актуальну інформацію. Контакт
здійснюється через представників фірм, організацій, тобто мова
йде про процес спілкування ділових партнерів, а це означає, що і
контакт вони підтримують відповідно до суворих правил ділово-
320
го партнерства. Завжди це зовсім конкретні організації і конкрет-
ні чиновники — чи то йде мова про рекламу фірми, чи замовлен-
ня продукції, чи про рекламацію на товар. І кожен лист — це ві-
зитна картка того, хто пише. Любий діловий лист слід писати
акуратно, без помилок, інакомовностей чи двозначностей. Стиль
має бути чітким, коротким і однозначно зрозумілим. Щоб спра-
вити хороше враження на партнера, важливо чітко висловлювати
свою думку як з точки зору змісту, так і мови. Лист з граматич-
ним чи лексичними помилками може не тільки справити нега-
тивне враження на клієнта, а й зашкодити розвитку ділового
співробітництва. Правильне і швидке написання ділового листа є
однією із запорук успішної діяльності фірми.
При написанні такого роду листа люди почувають себе інколи
«дискомфортно», вони не впевнені в правильності змісту, фор-
мального чи стилістичного оформлення листа і хочуть запобігти
граматичних чи орфографічних помилок. Як приклад хотілось би
навести вимоги до написання одного з видів ділових листів.
Запит (Anfrage)
Запит направляють з метою отримання пропозицій, щоб на їх
основі з великого числа оферентів вибрати кількох. При цьому
слід розрізняти запити загального характеру і конкретні.
Направляючи запит загального характеру, Ви отримуєте загаль-
ну картину про продукцію оферента: просите проспекти, катало-
ги і інше. Такі запити вміщують: адресу, дату, слово «запит»
(наприклад, Anfrage в рядку Betr.), звертання, інформацію про те,
чому саме до цього оферента Ви звертаєтесь, прохання (вислати
каталог, проспекти, інші інформаційні матеріали, прейскурант,
умови поставок з наданням усіх необхідних докумнтів), надію на
довгострокове співробітництво, а також подяку і привітання
(Vielen Dank im Voraus. Mit freundlichen Grüßen).
Направляючи конкретний запит, Ви запитуєте про конкретні
товари чи послуги. Для отримання найточнішої інформації Ви по-
винні старанно підбирати формулювання. Такі запити вміщують:
адресу, дату, слово про суть запиту (наприклад, Angebotsanfor-
derungen у рядку Betr.), звертання, інформацію про те, чому саме
до цього оферента Ви звертаєтесь, точну назву бажаного товару
(наприклад, кількість, якість, колір) чи послуги (наприклад, об’єм,
термін, якість), термін, у який Ви хочете отримати пропозицію,
прохання про умови поставок, надію на довгострокове співробіт-
ництво, а також подяку за надання інформації і привітання (Vielen
Dank im Voraus. Mit freundlichen Grüßen).
